














• Do Your Best and Let God do the Rest.
(Selalu  berusaha untuk melakukan yg  terbaik;  walau belum pasti 
lulus/berhasil, dan Tuhan pasti khan membimbing)
• Good is NEVER ENOUGH if Better is possible
• Mulai dari mimpi, raih dengan jujur, wujudkan dengan usaha dan 
do'a, nikmati hasilnya dengan berbagi
• Sesungguhnya  sesudah  kesulitan  itu  ada  kemudahan,  maka 
apabila kamu sudah selesai dari suatu urusan kerjakan lah dengan 
sesungguh-sungguhnya  urusan  yang  lain.  Dan  hanya  kepada 
Tuhanmulah hendaknya kamu berharap. { QS Al Insyirah 6-8 }
PERSEMBAHAN
Dengan   penuh  ucapan  syukur,  saya 
mengucapkan  terimakasih  dengan 
mempersembahkan karya ini kepada :
• Dosen-dosenku yang  telah  banyak  memberikan 
ilmunya.
• Almamaterku Universitas  Sebelas  Maret 
Surakarta (UNS).
KATA PENGANTAR
Alhamdulillah.  Puji   syukur   kehadirat  Allah  SWT Tuhan   semesta   alam   yang   telah 
memberikan   segala   rahmat   dan   hidayah­Nya   sehingga   penulis   dapat   menyelesaikan 
penulisan Tugas Akhir ini dengan judul “PENERAPAN BAURAN PEMASARAN PADA PT. 










3. Bapak   Drs.   Heru   Purnomo,   MM   selaku   Pembimbing   Tugas   Akhir   yang   telah 
memberikan pengarahan selama penyusunan Tugas Akhir.
4. Bapak   dan   Ibu   Dosen   Fakultas   Ekonomi   Universitas   Sebelas   Maret   yang   telah 
membekali ilmu pengetahuan.
5. Orang­orang   yang   sangat   saya   sayangi   Ayah,   Bunda,   yang   telah   memberikan 
dorongan   serta   semangat   baik  material  maupun   spiritual   yang   selalu  mendukung 
langkah penulis hingga terselesainya Tugas Akhir ini.








Penulis  menyadari   sepenuhnya  atas   kekurangan  dalam penulisan  Tugas  Akhir   ini. 































































































dapat   bersaing   dengan   perusahaan   lain   sehingga   dapat   mempertahankan 
kelangsungan   kehidupan   perusahaan   itu   sendiri.   Baik   itu   dibidang   manufaktur, 
perdagangan maupun dibidang lainnya.
Kemunculan   perusahaan­perusahaaan   baru,   tentu   saja   menjadi   tantangan 
tersendiri  bagi  perusahaan  lama yang ada. Perusahaan­perusahaan yang telah  lama 
berdiri  wajar  jika mengalami kekhawatiran,  bahwa perusahaan baru akan mengambil 
pangsa pasar  mereka.  Perusahaan­perusahaan  ini  pun berlomba untuk  memberikan 
peningkatan dalam hal kualitas produk yang dihasilkan maupun pelayanan yang baik 
bagi  konsumen. Hal   ini  semata untuk menjaga ekstensi  mereka dalam dunia usaha. 
Untuk dapat bersaing dengan perusahaan  lain bukanlah hal yang mudah, mengingat 
tiap   perusahaan   mempunyai   kiat­kiat   tersendiri   agar   tampil   unggul   dibanding 
pesaingnya.   Maka   dibutuhkan   jalan   keluar   yang   mampu   meningkatkan   kinerja 
perusahaan.  Salah   satu   jalan   keluarnya   yaitu  masalah  pemasaran,   dimana   dengan 
pemasaran yang tepat perusahaan akan dapat mencapai tujuan yang diinginkan. Selain 
memperoleh laba yang besar, perusahaan juga dapat memenangkan persaingan yang 
kompetitif.  Pengertian pemasaran menurut Kismono (2001 :  293)  adalah sekelompok 
orang   aktivitas   yang   saling   berkaitan   yang   dirancang   untuk   mengidentifikasikan 
kebutuhan konsumen dan mengembangkan distribusi,  promosi  dan penetapan harga 
serta   pelayanan   untuk  memuaskan   kebutuhan   konsumen   pada   tingkat   keuntungan 
tertentu.




Disamping   itu   perusahaan   dituntut   untuk   dapat   memahami   keinginan   dan 
kebutuhan konsumen, sehingga konsumen mau membeli produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan   tersebut.   Salah   satu   usaha   yang   dilakukan   oleh   perusahaan   untuk 
meningkatkan dan mengoptimalkan volume penjualannya adalah dengan menerapkan 
marketing mix  atau bauran pemasaran. Menurut Swastha (1996 : 42) pada umumnya 
bauran   pemasaran   terdiri   dari   4P,   yaitu  product  (produk),  price  (harga),  promotion 
(promosi), and place (distribusi).
Dari keempat elemen bauran pemasaran tersebut setelah produk ditentukan dan 
diproduksi,   perusahaan   dihadapkan   pada   strategi   penetapan   harga.   Di   dalam 
menentukan   harga   produk   dan   kebijaksaan   lain   yang   berkaitan   dengan   produk, 
perusahaan harus melihat pangsa pasar yang dituju sehingga diharapkan harga yang 
ditetapkan mampu bersaing dengan sesama produsen  lain.  Tujuan penetapan harga 
adalah   mendapatkan   laba   maksimum,   mendapatkan   pengembalian   investasi   yang 










pemasaran,   diharapkan   perusahaan   Batik   Danar   Hadi   dapat  meningkatkan   volume 
penjualan dengan memperoleh laba yang maksimum.
Berdasarkan   uraian   di   atas   maka   terlihat   betapa   pentingnya   peran   bauran 
pemasaran   yang   tepat   dalam   suatu   perusahaan,untuk   itu   penulis  mengambil   judul 
penelitian tentang:





1. Bagaimana   penerapan   bauran   pemasaran   yang   terdiri   dari   produk,   harga, 
promosi dan distribusi pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta ?













Dapat  memperoleh  gambaran   secara   langsung   tentang  perusahaan  dan  dapat 
memberikan   pengalaman   serta   menambah   pengetahuan   tentang   masalah 
pemasaran dan promosi penjualan.
2. Bagi Perusahaan
PT.   Batik   Danar   Hadi   dapat   mengunakan   hasil   penulisan   ini   sebagai   bahan 
masukan untuk meningkatkan strategi pemasaran perusahaan.
3. Bagi Pihak lain


















Data   yang   diperoleh   secara   langsung   dari   perusahaan   yang  menjadi   objek 
























yang   dilakukan,   jenis   media   yang   digunakan   serta   alasan   mengunakan   media 
tersebut, selain itu disajikan pula tabel data mengenai volume penjualan dari tahun 






Pemasaran merupakan salah  satu  dari   kegiatan­kegiatan  pokok yang dilakukan 
oleh para pengusaha dalam upanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, 
untuk mendapatkan laba dan berkembang.
Pengertian   pemasaran   menurut   Lamb   dkk   (2001)   adalah   suatu   proses 
perencanaan  dan  menjalankan  konsep,  harga,  promosi,   dan  distribusi  sejumlah   ide, 
barang,   dan   jasa   untuk   menciptakan   pertukaran   yang   mampu  memuaskan   tujuan 
individu dan organisasi.
Sedangkan menurut Kismono (2001 : 293), pemasaran adalah sekelompok orang 
aktivitas   yang   saling  berkaitan   yang  dirancang  untuk  mengidentifikasikan   kebutuhan 
konsumen   dan   mengembangkan   distribusi,   promosi   dan   penetapan   harga   serta 
pelayanan untuk memuaskan kebutuhan konsumen pada tingkat keuntungan tertentu.
B. Strategi pemasaran
Strategi   pemasaran   merupakan   rencana   yang   menjabarkan   ekspektasi 
perusahaan akan  dampak dari   berbagai  aktifitas  atau  program pemasaran  terhadap 
permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu.  Strategi pemasaran 
dapat ditentukan setelah produsen mengetahui segmen pasar dan posisi produknya.





masyarakat   lain   untuk  mendapatkan   laba   atau   perbandingan   yang  menguntungkan 
















menghadapi   segmen  pasar   yang   di   perolehnya   dari   kegiatan   segmentasi   pasar, 
segmentasi   pasar   tersebut   adalah   Strategi   konsentrasi,   strategi   ini   merupakan 




Bauran  pemasaran  adalah  kombinasi  dari   empat   variable  atau  kegiatan  yang 
merupakan   inti   dari   sistem   pemasaran   perusahaan,   yakni:   produk,   struktur   harga, 
kegiatan promosi, dan sistem distribusi. (Swastha ; 1996 : 42).
Bauran   pemasaran   adalah   campuran   dari   variable­variabel   pemasaran   yang 





Produk   merupakan bentuk  fisik  dan non­fisik  yang memuat  nilai  dan 
manfaat   yang  di   tawarkan  oleh  produsen.  Kualitas   fisik  suatu  produk  dapat 
diukur   dari   berbagai  hal,   yaitu   :   bentuk,   fitur,   kinerja,   konforman,   keawetan, 
kehandalan, mudah diperbaiki, gaya dan desain. Berdasarkan atas pengertian 




Produk   formal   adalah   produk   yang   merupakan   penampilan   atau 










Produk   Inti  merupakan  manfaat   inti   yang   di   tampilkan  oleh   suatu 
produk kepada konsumen dalam memenuhi kebutuhan serta keinginannya. 




Produk  menyeluruh  merupakan   produk   yang   diperluas  mencakup 
berbagai   tambahan  manfaat   yang   dapat   di   nikmati   oleh   konsumen   dari 
produk   inti   yang   di   belinya.   Tambahan   manfaat   itu   dapat   berupa 
pemasangan   instalasi,   pemeliharaan,   pemberian   garansi   serta 
pengirimannya.  Oleh  karena   itu  apabila  produk  semakin  banyak  manfaat 










































Merupakan   atribut   yang   sangat   penting   untuk  mempengaruhi   konsumen 
agar mereka tertarik dan kemudian membelinya.
2) Bungkus atau kemasan produk
Merupakan   atribut   dalam   pembeli   mengambil   keputusan  membeli   suatu 
barang kerena kemasannya menarik.
3) Merk atau brand
a)   Nama   merek   (brand   name)   diperlukan   untuk   membedakan   dalam 
memasarkan produk dengan produk lain. 
b) Trade mark (merek dagang,  simbol  merek) dinyatakan dalam bentuk 
simbol atau logo desain, warna atau huruf tertentu.
4) Label






















a) Para  pemakai   awal  mengadakan  pembelian  ulang  dan     diikuti   oleh 
pembeli­pembeli potensi.
b) Tingkat laba tinggi, sehingga menarik pesaing masuk dalam bisnis.





dan   promosi   dagang   diintensifkan,   anggaran   R   &   D   ditambah   dengan 
maksud agar menemukan produk dengan versi yang lebih baru.
4) Tahap penurunan
Pada tahap ini  masyarakat   sudah tidak  lagi menyenangi produk tersebut 
sehingga penjualan akan merosot tajam.
2. Harga
Harga   adalah   dasar,   kerangka   penetapan   harga   jangka   panjang   yang 
menetapkan harga panjang yang menetapkan harga awal untuk sebuah produk dan 
dimaksudkan   untuk  memberikan   arah   untuk   pergerakan   harga   pada   daur   hidup 
produk. (Lamb dkk, 2001: 435) 
Harga yaitu sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang 




Terjadinya   harga   ditentukan   oleh   penjual   dan   pembeli.   Semakin 
besar daya beli konsumen, semakin besar pula kemungkinan bagi penjual 

















Dalam metode  ini,  penjual  atau produsen menetapkan harga  jual  untuk 
satu   unit   barang   yang   besarnya   sama   dengan   jumlah   biaya   per   unit 




Pedagang   yang   membeli   barang­barang   dagangan   akan   menentukan 
harga jualnya setalah menambahkan harga beli dengan sejumlah mark­up.
HARGA BELI + MARK UP = HARGA JUAL

























harga.   Pengawasan   pemerintah   dapat   diwujudkan   dalam   bentuk: 















konsumennya.  Advertensi   ini   dapat   dilakukan  oleh  pengusaha  melalui   surat 
kabar, radio, majalah, bioskop, televisi ataupun dalam bentuk poster­poster yang 
dipasang di pinggir jalan atau tempat­tempat yang strategis. Dengan membaca 







Promosi   penjualan   adalah   merupakan   kegiatan   perusahaan   untuk 
menjajakan produk yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga konsumen 
akan  mudah   untuk  melihatnya   dan   bahkan   dengan   cara   penempatan   dan 
pengaturan tertentu maka produk tersebut akan menarik perhatian konsumen. 
Cara lain lagi dapat kita lihat dengan memasang produk tersebut di etalase toko 
yang   mudah   dilihat   orang   lewat   bahkan   dilengkapi   pula   dengan   dekorasi 
tertentu sehingga akan menarik perhatian para calon pembelinya. Bentuk lain 
yang   termasuk   pula   dalam  sales   promotion   ini   adalah  dengan  memberikan 
kepada calon konsumen contoh atau  sample  produk kepada produk kepada 
pengunjung toko secara gratis dengan harapan mereka akan mencoba produk 
tersebut   dan   dengan  mencobanya  mereka   akan   tertarik   dan   senang   untuk 
menggunakan produk tersebut. Bentuk lain lagi yang juga sering dilakukan oleh 
pengusaha   dalam   kategori   ini   adalah   mengadakan   demonstrasi   dari 
penggunaan produk tersebut. (Gitosudarmo, 1999 : 238)
c. Personal Selling 
Personal   selling  merupakan   kegiatan   perusahaan   untuk   melakukan 
kontak langsung dengan para calon konsumennya. Dengan kontak langsung ini 
diharapka akan terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara pengusaha 






namun   juga   tidak   seperti   iklan,  perusahaan  sponsor   tidak  mengeluarkan 
biaya untuk waktu dan ruang beriklan. Publisitas biasanya dilakukan dalam 
bentuk   berita   atau   komentar   editorial   mengenai   produk   atau   jasa   dari 
perusahaan.   Bentuk­bentuk   ini   dimuat   dalam  media   cetak   atau   televisi 
secara   gratis   karena   perwakilan   media  menganggap   informasi   tersebut 
penting dan layak disampaikan kepada khalayak mereka. Dengan demikian 
publisitas   tidak  dibiayai  oleh  perusahaan yang mendapatkan manfaatnya. 
(Shimp,   2003:   6).   Sedangkan  menurut   Gitosudarmo   (1999   :   239)   yang 
membedakan publisitas dengan iklan adalah bahwa publisitas bersifat berita 
yang   tidak   komersial   sedangkan   iklan   lebih   bersifat   komersial   di   mana 











a. Ada beberapa alternative  saluran distribusi  menurut  Swastha  (1996:  207) 
adalah:
1) Produsen ­ Konsumen
Merupakan   bentuk   saluran   distribusi   yang   paling   pendek   dan   paling 






yang   mendirikan   toko   pengecer   untuk   melayani   penjualan   langsung 
kepada konsumen.
3) Produsen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen
Saluran   distribusi   ini   disebut   sebagai   saluran   distribusi   tradisional. 
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah yang besar kepada 
pedagang besar saja,  tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh 
pengecer   dilayani   pedagang   besar,   dan   pembelian   oleh   konsumen 
dilayani pengecer saja.
4) Produsen – Agen – Pengecer – Konsumen 
Produsen  memilih   agen   (agen   penjualan   atau   agen   pabrik)   sebagai 
penyalurnya.
5) Produsen – Agen – Pedagang Besar – Pengecer –   Konsumen 
Untuk   mencapai   pengecer,   produsen   sering   menggunakan   agen 
sehingga   perantara   dalam   penyaluran   barangnya   kepada   pedagang 








1) Mengurangi   tugas  produsen  dalam kegiatan  distribusi 
untuk mencapai konsumen.
2) Perantara   dapat   membantu   bidang   pengangkutan 
dengan menyediakan alat­alat transportasi sehingga meringankan beban 
produsen.
3) Perantara   dapat   membantu   menyediakan   perjalanan 
dan jasa reparasi yang dibutuhkan untuk beberapa jenis produk tertentu.
4) Perantara   dapat   membantu   dibidang   penyimpanan 
dengan menyediakan fasilitas­fasilitas penyimpanan.
Setelah produsen menentukan saluran distribusi yang akan 
digunakan   perusahaan,   produsen   perlu   menentukan   jumlah   perantara 
(intensitas   distribusi)   untuk   ditempatkan   sebagai   perantara   pada   tingkat 




sebanyak  mungkin   untuk  mencapai   konsumen,   agar   kebutuhan  mereka 
cepat   terpenuhi.   Biasanya   pasar   yang  dilayani   cukup   luas.  Produk   yang 
disalurkan   melalui   distribusi   insentif   ini   yaitu,   produk   konsumsi   jenis 
konvenien.
b. Distribusi Selektif
Produsen   yang   menggunakan   distribusi   selektif   ini   berusaha   memilih 









Kerangka  pemikiran  merupakan  panduan  dasar  bagi   suatu  penelitian   tentang 
pokok bahasan yang  ingin  diteliti  dan yang  ingin  dicapai  dalam penelitian.  Kerangka 
pemikiran   dinyatakan   dalam   bentuk   skema   sederhana,   tetapi  memuat   pokok­pokok 





























Promosi  meliputi   berbagai   aktivitas   komunikasi   dengan   calon   konsumen,   yang 
tentu  memerlukan  biaya  yang   tidak  sedikit.  Aktivitasnya  akan  dapat  membantu 
perusahaan untuk membujuk orang agar membeli produk.
d. Distribusi
Merupakan bagian pemasaran yang meliputi  segala aktivitas dan  terlibat  dalam 
transfer fisik produksi dari perusahaan ke konsumen atau pemakai langsung dan 
hal tersebut memerlukan biaya yang tidak sedikit dalam pelaksanaannya.
Kombinasi   dari   empat   variabel   atau   kegiatan   merupakan   inti   dari   sistem 
pemasaran  perusahaan   yang   bertujuan  untuk  meningkatkan   volume  penjualan   agar 









Danarsih  dengan nama orang  tuanya,  Bapak Hadipriyono.  Kemudian pada  tahun 
1967 perusahaan ini berubah menjadi perusahaan perseorangan yang mendapat izin 
usaha dari Departemen Perdagangan No. 95.850.
PT.   Batik   Danar   Hadi   pada  mulanya   adalah   perusahaan   perseorangan   yang 
merupakan  home   industry,   yang   perusahaannya  menyediakan   bahan   baku   dan 
pengolahan. Sedangkan para buruh perusahaannya mengerjakan di rumah masing­






















perubahan   susunan   permodalan.   Modal   dasar   perusahaan   diubah   menjadi   Rp 
10.000.000.000,00 terdiri dari 10.000 saham dengan nilai nominal Rp 1.000.000,00 
per saham. Modal ditempatkan dengan disetor penuh sebesar Rp 6.000.000.000,00 



































filosofi   perusahaan   yang  mengakar   kuat   pada   seni   tradisional   yang   diusungnya, 
fasilitas dan keahlian dalam menejemen usahanya.





d. Usaha­usaha   lainnya   yang   tidak   bertentangan   dan   tidak  melanggar   undang­
undang yang  berlaku.
Berdirinya PT. Batik Danar Hadi sesuai dengan anjuran pemerintah, yaitu:








Salah   satu   unsur   yang   terpenting   dalam  mendirikan   perusahaan 
adalah menentukan  lokasi  perusahaan. Lokasi  perusahaan yang dimaksud di  sini 
adalah  tempat kegiatan perusahaan dalam menjalankan operasi  produksinya dan 











Surakarta,  dari  mulai  berdirinya  perusahaan   ini   belum pernah  berpindah   tempat. 
Perusahaan ini mempunyai dua bangunan dengan fungsi berbeda, bangunan terletak 
di  bagian depan digunakan untuk rumah batik atau lebih dikenal dengan sebutan 









dan  lokasi  perusahaan sangat  dekat  dengan penginapan wisatawan sehingga 
perusahaan mudah dalam memasarkan produknya.
b. Dari segi transportasi







Di   Solo   dan   sekitarnya   sudah   banyak   terdapat   tenaga   kerja   yang   terlatih, 
berpengalaman  dan   terampil   dalam  bidang   batik,   sehingga   perusahaan   tidak 
perlu bersusah payah mencari tenaga kerja.
Cabang­cabang lokasi pemasaran PT Batik Danar Hadi, antara kain :









Struktur   organisasi   adalah   suatu   kerangka   yang   menunjukkan 
hubungan   antara   jabatan  maupun   bidang   kerja   yang   satu   dengan   yang   lainnya 
sehingga akan tampak struktur kepegawaiannya. Dengan adanya struktur organisasi 
yang   baik,   maka   akan   dapat   diketahui   mengenai   kedudukan,   tanggung   jawab, 
wewenang, tugas dan kewajiban dari masing­masing pegawai.



































































Merupakan   badan   tertinggi   dalam   organisasi   perusahaan   yang   anggotanya 
diangkat  dan diberhentikan oleh Rapat  Umum Pemegang Saham. Fungsi  dan 
tugas dari Dewan Komisaris adalah sebagai berikut:
1) Mengawasi   jalannya   perusahaan,   agar   tindakan   yang   dilakukan   oleh  para 
direksi beserta staffnya tidak menyimpang dari tujuan yang telah ditetapkan.













Menghubung­hubungkan,   menyatupadukan   dan   menyelaraskan 






Memperbaiki   kekurangan­kekurangan   dan   ketidakpastian   yang   timbul 
pada organisasi dan tata kerja.
12. Bertanggung jawab atas kelangsungan dan kelancaran perusahaan.




1) Menciptakan  motif   yang  mengikuti   kemauan  pasar,   dikaitkan  dengan  hasil 
observasi serta motif yang yang diingikan oleh kehendak pasaran eksport.
2) Dalam   menjalankan   tugas,   seksi   ini   bertanggung   jawab   langsung   pada 
Direktur Utama.
3) Menciptakan   berbagai   variasi  design,   dari   yang   tradisional   hingga   yang 
bernuansa modern, sehingga terdapat banyak pilihan yang ditawarkan.
4) Mengamati   gejolak   atau   keinginan   konsumen   terhadap   motif­motif   batik 
terbaru.
d.  Internal Auditor 
Pendamping   dan   monitoring   segala   aktivitas   manajemen   perusahaan,   yang 
laporannya disampaikan langsung kepada Direktur Utama, adapun tugas Internal  
Auditor adalah:





3) Memberikan  rekomendasi  hasil  pekerjaan dari  masing­masing  bagian,  baik 
mengenai keuangan dan manajemen.
e. Electronic Data Processing (EDP)
Bagian   ini   terdiri   dari   koordinator,   analisis  system   programmer,   operator   dan 
maintenance, bertugas:
1) Membantu   pekerjaan   yang   dilakukan   oleh   semua   bagian   di   perusahaan 
dengan menggunakan perangkat komputer.
2) Menciptakan analisis sistem yang sesuai dengan keadaan pekerjaan masing­
masing   bagian   dan   dilanjutkan   dengan   pembuatan   program.   Dalam 













1) Bertugas   memasarkan   dan   menawarkan   hasil   produksi   perusahaan, 
mendistribusikan hasil­hasil produksi ke rumah­rumah Batik Danar Hadi dan 
cabang­cabang di seluruh Indonesia dan mendistribusikan ke luar negeri.






1) Bertanggung   jawab   terhadap   penerimaan,   penyimpanan   dan   pengeluaran 
uang untuk keperluan perusahaan.






1) Melakukan   penganalisaan   keuangan,   melaporkan   data   keuangan   dan 
pembukuan perusahaan.
2) Bertanggung   jawab   terhadap   keamanan   dokumen­dokumen   keuangan 
perusahaan.
3) Mencatat   kekayaan   perusahaan   dan   bertugas   membuat   grafik   keuangan 
perusahaan.
4) Pada   setiap   akhir   periode,   membuat   neraca   dan   laporan   rugi­laba 
perusahaan.





2) Mengatur,   menyiapkan   dan  menjamin   agar   kebutuhan   tiap   begian   dalam 
perusahaan dapat terpenuhi pada waktu yang telah ditetapkan.
l. Bagian Personalia
Bagian   personalia   menangani   masalah   kepegawaian   dan   ketenagakerjaan. 
Pekerja merupakan salah satu faktor yang dapat menjalankan proses produksi. 



















Karyawan  menerima   upah   atau   gaji   atas   jasa   yang   diberikan   kepada 
perusahaan setiap awal bulan, yakni setiap tanggal 1 (satu).
16. Karyawan Harian













Pemeriksaan   dan   Pengobatan,   Jaminan   Kesehatan,   Jaminan   Beribadat, 




a) Untuk   perkembangan   pengetahuan   dan   kemampuan   serta   terwujudnya 
tenaga­tenaga terampil dalam berbagai bidang sesuai dengan kebutuhan 
perusahaan.






a) Pihak  Pengusaha   mengakui   organisasi   atau   Serikat   pekerja 
seluruh Indonesia Unit Kerja PT. Batik Danar Hadi sebagai satu­satunya 
organisasi   pekerja   dalam   lingkungan   perusahaan,   bernama   Federasi 
Serikat  Pekerja  Seluruh   Indonesia   (FSPSI)  Unit   Kerja  PT.  Batik  Danar 
Hadi.
















Apabila   terdapat  kekosongan atau kekurangan  tenaga kerja  yang harus 












2) Memantau   perkembangan   harga   bahan   yang   diperlukan   perusahaan, 
mengambil   dan  memeriksa  bahan­bahan  dari   pemasok   serta  bertanggung 
jawab atas pembuatan laporan pembelian.









menguraikannya   secara   terperinci,   berdasarkan   data­data   yang   diperoleh   dari 







2) Mempersiapkan   segala   sesuatu   yang   dubutuhkan   dalam   proses   produksi. 




Pendistribusian   tugas   ini   disesuaikan   dengan   order   pembuatan,   dan 








dan   kualitas   atas   bahan   baku   tersebut   dapat   disediakan   sesuai   dengan 
kebutuhan PT. Batik Danar Hadi. Kain mori ini mempunyai empat macam yaitu 
































2) Memproduksi   secara   pesanan,   untuk   produksi   jenis   ini   biasanya   konsumen 
membawa sendiri motif yang diinginkan, atau bisa juga dari motif yang ditawarkan 
perusahaan.
3) Memproduksi   secara   terus­menerus,   yaitu  menciptakan   produk­produk   baru 
yang sesuai  dengan selera  konsumen.  Kemudian memperkenalkannya kepada 
masyarakat atau konsumen.




Proses   ini   dilakukan  dengan   proses   cap   pada   kain  mori,  motif   batik   ini 
biasanya motif modern dan kombinasi.
2) Proses Tulis















(c) Coletan,  yaitu  pemberian  warna pada bagian   tertentu  yang diinginkan 
dengan menggunakan kuas bambu.
(d) Tutupan, yaitu menutup bagian yang telah dicolet dengan malam, agar 







malam   dan   menutup   motif   cecek­cecek,   dilakukan   guna   proses 
pewarnaan berikutnya.




(1) Membuat   obat,   yaitu   mencampur   obat   batik 
menjadi satu.








(3) Mendasari,  yaitu  memberi  warna dasar  pada kain  dengan warna 
dasar tertentu yang diinginkan.





(7) Kompor,   yaitu   digunakan   untuk  mengeringkan   warna   pada   kain 
setelah proses prada, mendasari, siraman, nyoga, dan hitam, agar 
warnanya tidak tercampur.
(8) Curen,   yaitu   mengeringkan   warna   setelah   proses   di   atas   pada 
jahitan kain yang panjang.
Untuk lebih jelasnya proses produksi tersebut dapat digambarkan pada skema berikut ini :



































Merupakan   produk   dasar   perusahaan   PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta, 




Selain   memproduksi   batik,   perusahaan   Batik     Danar   Hadi   Surakarta   juga 
memproduksi   bahan   jadi,   jenis   ini   dibuat   untuk  meningkatkan  value   added 
product basic melalui perancang busana yang kompeten.
7. Aspek Pemasaran
Setelah   menerima   bahan­bahan   batik   bagian   produksi,   bagian 
pemasaran   memegang   peranan   penting.   Adapun   tugas   dari   bagian   ini   adalah 
sebagai berikut :
a. Memasarkan produk dengan cara berikut :

































a. Memperoleh   pengalaman   kerja   dan   pengetahuan   secara   langsung   tentang 
berbagai aktivitas dalam dunia kerja.
b. Memperdalam   pengetahuan   yang   terkait   dalam   bidang   industri   di   tempat 
magang kerja.
c. Menambah  wawasan   tentang   informasi   serta  melatih   pola   pikir   mahasiswa 
untuk  dapat  menggali  permasalahan,  yang kemudian akan dianalisis  dan dicari 
penyelesaiannya.
d. Sebagai   perbandingan   antara   teori   dan   kenyataan   di   lapangan   sebagai 
gambaran permasalahan yang sebenarnya dan mencoba memberikan solusi dan 
penerapannya.













1) Terjalinnya  hubungan   kerja   sama yang   lebih  baik  dengan  perusahaan  yang 
ditempati untuk magang kerja.





3) Mendapat  masukan­masukan   yang   dapat   digunakan   sebagai   pertimbangan 
perusahaan dalam menyelesaikan permasalahan yang ada.
4. Keuntungan
Keuntungan  menempuh magang  kerja  dalam  rangka  penyelesaian  studi  di 
Program Diploma 3 adalah sebagai berikut:
a. Kemudahan dalam identifikasi masalah tugas akhir.































10)Mengunjungi  galeri  PT.  Batik  Danar  Hadi,  untuk melihat  koleksi­koleksi  batik 
mulai dari batik Indonesia, sampai luar negri seperti Cina, Thailand, India dan 









garmen   batik   yang  memproduksi   kebutuhan   sandang   berupa   kain   dan   pakaian   jadi 
dengan motif batik. Tujuan dari PT. Batik Danar Hadi yaitu melestarikan budaya bangsa 
khususnya yang bersifat tradisional yaitu dengan mempertahankan dan mengembangkan 
budaya batik  asli  Solo  supaya  tetap   lestari  pada  masyarakat  globalisasi  sekarang  ini, 
sesuai dengan mottonya  yaitu “Tradisi Batik Asli”. Logo pada PT. Batik Danar Hadi juga 
mencerminkan   bahwa   Danar   Hadi   adalah   batik   asal   Solo.  Logo  merupakan   bagian 







inti   dari   sistem   pemasaran   perusahaan   karena   memegang   peranan   penting   dalam 
menawarkan   produk   yang   dihasilkan   kepada   konsumen   sehingga   perusahaan   dapat 
memaksimalkan hasil penjualannya.




untuk diperhatikan,  dimiliki,  dipakai,  atau dikonsumsi  sehingga dapat  memuaskan 
keinginan dan kebutuhan konsumen.
Dalam   memasarkan   produknya,   perusahaan   Danar   Hadi 
memperhatikan atribut produk yang merupakan suatu komponen sifat­sifat  produk 
yang  menjamin  agar  produk   tersebut   dapat  memenuhi   kebutuhan  dan  keinginan 
yang diharapkan oleh  konsumen.  Atribut  produk   tersebut  meliputi  desain  produk, 
merek atau  brand  yang dinyatakan dalam bentuk simbol,  desain dan warna atau 
huruf   tertentu  ,   bungkus   atau   kemasan   produk,   dan   label.   Atribut   produk   yang 
diterapkan PT. Batik Danar Hadi Surakarta antara lain :
a. Desain Produk
Desain   produk   merupakan   atribut   yang   sangat   penting   untuk 
mempengaruhi   konsumen   agar   tertarik.   PT.   Batik   Danar   Hadi   mendesain 
produk­produk batik dengan melakukan modifikasi produk. Dahulu batik identik 
digunakan oleh orang  tua dan mayoritas dikenakan pada acara  formal  saja, 




1) Menciptakan   jenis   produk   batik   dengan  model   yang   beragam.  Adapun 








2)  Menciptakan pola  batik  yang dengan berbagai  variasi  design  dari  yang 
bernuansa tradisional hingga modern.
3) Memantau   dan  membuat  model­model   busana   yang  up   to   date  yang 
mengikuti  kemauan pasar yang dirancang oleh perancang busana yang 
kompeten.





Dengan   menerapkan   modifikasi   produk   tersebut,   maka   akan   menjadi 
keunikan tersendiri bagi perusahaan. Selain dilihat dari nilai seni, estetika, serta 
daya tarik produk, maka akan menjadi keunggulan perusahaan untuk bersaing 







dagang   yang   sama   dengan   nama   perusahaan,   yaitu  Danar  Hadi.  Merk   ini 
digunakan  untuk  semua produk  yang  dihasilkan  oleh  PT.  Batik  Danar  Hadi. 
Pemberian   merek   ini   diharapkan   menjadi   identitas   tersendiri   bagi   produk 
perusahaan agar dapat membedakannya dengan produk pesaing. 
Dengan  memiliki  merek   atau  brand  yang  mudah   diingat   dan  mudah 
dihafalkan maka  identitas  produk akan cepat  dikenal  dan cepat   tertanam di 
benak konsumen.
c. Kemasan
Pengemasan  (packaging)  merupakan   proses   yang   berkaitan   dengan 







2) Produk   yang   sudah  dikemas  dalam  Polybag  dimasukkan  dalam karton 
atau Master Packaging yang lebih besar.
Bagi perusahaan kemasan mempunyai peran dan fungsi, yaitu :
1) Pelindung   bagi   produk,   yaitu   melindungi   produk   dari   kotoran   dan   air, 
sehingga produk tidak mudah rusak dan aman dipakai oleh konsumen.
2) Mempermudah   penyimpanan   dan   transportasi,   kemasan   yang   dipakai 
dalam   melindungi   produknya   dapat   mempermudah   penyimpanan   dan 
transportasi karena bentuk dari kemasan tersebut.
c.. Label
Label  merupakan sebuah piranti  untuk menandai  sebuah produk atau 
keterangan mengenai produk oleh perusahaan yang membuat produk tersebut 
yang berupa  tulisan.  Label  yang ada pada produk batik  Danar  Hadi  berupa 
brand  label,  yaitu berupa  tulisan merek “Danar  Hadi”.  Pemberian  label  pada 












Supaya   dapat   sukses   dalam   memasarkan   suatu   barang   atau   jasa   setiap 






harga  pada  produknya  adalah  untuk  mendapatkan   laba  maksimal   sehingga 
mampu   mendapatkan   pengembalian   investasi   yang   diambil   dari   laba 









berdasarkan   pada   biaya   yang   dikeluarkan   dalam   menghasilkan   produk, 
ditambah persentase tertentu sebagai keuntungan yang diinginkan perusahaan. 
Namun,  penulis   tidak  mendapatkan   informasi  penetapan  harga  secara   rinci, 
karena hal tersebut merupakan rahasia perusahaan. Dalam sistem pembayaran 
untuk produknya oleh konsumen, perusahaan menetapkan pembayaran secara 
kontan   atau  cash  dan   kredit.   Pembayaran   kredit   biasanya   dilakukan   untuk 












dibidang   usaha   sejenis,   PT.  Batik   Danar   Hadi   Surakarta   menerapkan   strategi 
promosi sebagai berikut :
a. Periklanan atau Advertising
Periklanan   atau  advertising  dilakukan   sebagai   alat   komunikasi   untuk 
menyampaikan pesan agar  mendapatkan respon dari  konsumen dan umpan 
balik dapat diterima sehingga terjadi transaksi yang menguntungkan. Kegiatan 
periklanan   yang   dilakukan   PT.   Batik   Danar   Hadi   bertujuan   untuk 




Media   surat   kabar   lokal   untuk   wilayah   Surakarta   yang 
sering digunakan oleh PT. Batik Danar Hadi, seperti Solopos, Joglo Semar, 
dan Suara Merdeka. Biasanya perusahaan menggunakan media surat kabar 







menarik   seluruh   indra   pemirsa.   Untuk   kawasan   Surakarta,   perusahaan 











Media  yang digunakan PT.  Batik  Danar  Hadi  dalam 




yaitu   dapat   dilihat   kapan   saja   dan   dimana   saja   oleh   konsumen   karena 
jangkauannya lebih luas serta memudahkan konsumen untuk mendapatkan 
informasi   yang   lengkap   mengenai   produk   yang   ditawarkan   perusahaan 
karena   berisi   gambar   atau   bentuk   produk   dan   harganya   tanpa   harus 
berkunjung   ke   rumah  Batik  Danar  Hadi.   Informasi   yang   tersaji   didukung 
dengan   warna   dan   gambar   yang   menarik   dimaksudkan   agar   lebih 

















Peragaan   busana   adalah   suatu   kegiatan   yang 
mempertunjukkan karya atau busana yang dapat diragakan atau digerakkan. 
Kegiatan   ini   merupakan   salah   satu   ajang   promosi   untuk   mengenalkan 
produk atau karya tersebut.
Kegiatan  peragaan  busana yang  dilakukan oleh  PT.  Batik  Danar  Hadi 
Surakarta   biasanya   diselenggarakan   di  Rumah  Batik   pusat   atau   cabang 
Rumah   Batik   lainnya.   Kegiatan   peragaan   busana   ini   juga   merupakan 
kegiatan promosi  yang penting karena peragaan busana mempunyai efek 
langsung dengan konsumen. Melalui acara peragaan busana ini, PT. Batik 





500.000,­   untuk   konsumen   yang   sudah   ditentukan.   Biasanya   Voucher 
diberikan pada konsumen apabila konsumen membeli produk dalam jumlah 











memperoleh  bahan  mentah  yang  cukup  dan  berkesinambungan  pada  harga 




dalam  satu   kawasan,   yaitu   di  Surakarta   karena  agar  mempermudah  antara 
bagian penjualan dan stok barang dengan bagian administrasi.
Lokasi   tersebut   sangat   menguntungkan   perusahaan,   ditinjau   dari 
beberapa faktor, yaitu:
1) Dari segi pemasaran
Lokasi   perusahaan   sangat   baik   sebab   daerah   ini   merupakan   daerah 




sangat   mudah   untuk   menemukan   perusahaan   ini,   dan   mudah   untuk 
dijangkau oleh kendaraan umum dan kendaraan pribadi konsumen.
b. Saluran Distribusi
Saluran   distribusi  merupakan   cara   yang   digunakan   oleh   perusahaan 
untuk  menyalurkan   produk   batik   agar   sampai   kepada   konsumen.  PT.  Batik 
Danar Hadi  memasarkan produknya menggunakan  lembaga penyalur karena 
perusahaan   menyadari   bahwa   hal   ini   tidak   mungkin   dilakukan   sendiri. 
Perusahaan   menggunakan   saluran   distribusi   langsung   dalam   memasarkan 
produknya.   Pada   saluran   distribusi   langsung   perusahaan   sebagai   produsen 
menjual produknya tanpa melalui perantara. Perusahaan  memasarkan produk 
batik  ke beberapa  toko­toko milik  perusahaan sendiri  atau  produsen sendiri. 
Fungsi toko atau rumah batik adalah mengambil alih sebagian tugas dari pusat, 







penetapan   harga,   kegiatan   promosi,   dan   saluran   distribusi   mempunyai   dampak 














2004 12.402.460.580,06    9.464.110.494,38   24.299.827.456,45
2005 7.839.036.715,78 9.102.311.702,61  16.941.348.418,39
2006 7.056.727.926,97 9.146.561.577,74  16.203.289.504,71





Dari   tabel   dan  diagram  tersebut   dapat   dilihat   volume  penjualan  PT.  Batik 
Danar Hadi di wilayah Surakarta selama kurun waktu lima tahun, yaitu pada tahun 
2004 – 2008. Dapat diketahui bahwa volume penjualan mengalami perubahan dari 
tahun   ke   tahun.   Pada   tahun   2004   volume   penjualan   (dalam   rupiah)   sebesar 
24.299.827.456,45,  mengalami  penurunan  pada   tahun  2005  menjadi  16.941.348.418,39, 
kemudian mengalami sedikit penurunan lagi menjadi 16.203.289.504,71 pada tahun 
2006.  Kemudian pada tahun 2007 mengalami kenaikan menjadi  24.024.118.831,10. 






kurun   waktu   lima   tahun   ini   cenderung   stabil   sehingga   perusahaan   dapat 









PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta  melakukan  modifikasi   produknya 
dengan   cara  menciptakan   pola   batik   yang   bervariasi,  dengan  memantau   dan 
membuat model­model busana yang mengikuti perkembangan jaman, menentukan 








Plus   Pricing   Method,   yaitu   dengan   menetapkan   harga   jual   produk   dengan 
menjumlahkan antara biaya total dengan laba yang diinginkan perusahaan. Oleh 
karena   itu,   perusahaan  menilai   penggunaan  metode  penetapan  harga   tersebut 




Kegiatan   promosi   dilakukan   PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta   bertujuan 











potongan harga atau  diskon,  peragaan busana  (fashion show)  dan  voucher. 
Kegiatan   promosi   penjualan   yang   dilakukan   diharapkan   dapat   mendorong 
jumlah pembelian yang besar.
4. Distribusi
Untuk   wilayah   Surakarta,   PT.   Batik   danar   Hadi   dalam   memasarkan 
produknya   ke   konsumen  menggunakan   saluran   distribusi   langsung   yaitu   tanpa 
menggunakan   perantara.  Perusahaan   secara   langsung  menyalurkan   produknya 








mengalami   penurunan   pada   tahun   2005  menjadi  16.941.348.418,39,   kemudian 
mengalami sedikit  penurunan  lagi menjadi  16.203.289.504,71  pada tahun 2006. 
Kemudian pada tahun 2007 mengalami kenaikan menjadi  24.024.118.831,10. Dan 
tahun 2008 meningkat lagi menjadi 29.293.151.585,89. Volume penjualan tertinggi 












menengah   keatas.   Hal   itu   ditunjukkan   dengan   penetapan   harganya   yang 
cenderung   tinggi,   sedangkan   mayoritas   masyarakat   Surakarta   berpenghasilan 




3. Periklanan   dalam   bentuk   papan  billboard  tentu   saja   sangat   efektif,   namun 
pemasangan iklan billboard Danar Hadi sebaiknya tidak hanya berupa gambar logo 
batik   Danar   Hadi   saja,   tetapi   dalam   desain  billboardnya   dapat   menggunakan 
seorang model atau publik figur yang sedang  pose dengan mengenakan pakaian 
batik Danar Hadi,  maka  iklan  billboard  tersebut  terlihat  lebih menarik dan dapat 
mempengaruhi minat pembaca.
4. Untuk   saluran   distribusi   hendaknya   perusahaan  dapat  membuka  outlet  di  mall 






























dapat   bersaing   dengan   perusahaan   lain   sehingga   dapat   mempertahankan 
kelangsungan   kehidupan   perusahaan   itu   sendiri.   Baik   itu   dibidang   manufaktur, 
perdagangan maupun dibidang lainnya.
Kemunculan   perusahaan­perusahaaan   baru,   tentu   saja   menjadi   tantangan 
tersendiri  bagi  perusahaan  lama yang ada. Perusahaan­perusahaan yang telah  lama 
berdiri  wajar  jika mengalami kekhawatiran,  bahwa perusahaan baru akan mengambil 
pangsa pasar  mereka.  Perusahaan­perusahaan  ini  pun berlomba untuk  memberikan 
peningkatan dalam hal kualitas produk yang dihasilkan maupun pelayanan yang baik 
bagi  konsumen. Hal   ini  semata untuk menjaga ekstensi  mereka dalam dunia usaha. 
Untuk dapat bersaing dengan perusahaan  lain bukanlah hal yang mudah, mengingat 
tiap   perusahaan   mempunyai   kiat­kiat   tersendiri   agar   tampil   unggul   dibanding 
pesaingnya.   Maka   dibutuhkan   jalan   keluar   yang   mampu   meningkatkan   kinerja 
perusahaan.  Salah   satu   jalan   keluarnya   yaitu  masalah  pemasaran,   dimana   dengan 
pemasaran yang tepat perusahaan akan dapat mencapai tujuan yang diinginkan. Selain 
memperoleh laba yang besar, perusahaan juga dapat memenangkan persaingan yang 
kompetitif.  Pengertian pemasaran menurut Kismono (2001 :  293)  adalah sekelompok 
orang   aktivitas   yang   saling   berkaitan   yang   dirancang   untuk   mengidentifikasikan 
kebutuhan konsumen dan mengembangkan distribusi,  promosi  dan penetapan harga 
serta   pelayanan   untuk  memuaskan   kebutuhan   konsumen   pada   tingkat   keuntungan 
tertentu.




Disamping   itu   perusahaan   dituntut   untuk   dapat   memahami   keinginan   dan 
kebutuhan konsumen, sehingga konsumen mau membeli produk yang ditawarkan oleh 
perusahaan   tersebut.   Salah   satu   usaha   yang   dilakukan   oleh   perusahaan   untuk 
meningkatkan dan mengoptimalkan volume penjualannya adalah dengan menerapkan 
marketing mix  atau bauran pemasaran. Menurut Swastha (1996 : 42) pada umumnya 
bauran   pemasaran   terdiri   dari   4P,   yaitu  product  (produk),  price  (harga),  promotion 
(promosi), and place (distribusi).
Dari keempat elemen bauran pemasaran tersebut setelah produk ditentukan dan 
diproduksi,   perusahaan   dihadapkan   pada   strategi   penetapan   harga.   Di   dalam 
menentukan   harga   produk   dan   kebijaksaan   lain   yang   berkaitan   dengan   produk, 
perusahaan harus melihat pangsa pasar yang dituju sehingga diharapkan harga yang 
ditetapkan mampu bersaing dengan sesama produsen  lain.  Tujuan penetapan harga 
adalah   mendapatkan   laba   maksimum,   mendapatkan   pengembalian   investasi   yang 










pemasaran,   diharapkan   perusahaan   Batik   Danar   Hadi   dapat  meningkatkan   volume 
penjualan dengan memperoleh laba yang maksimum.
Berdasarkan   uraian   di   atas   maka   terlihat   betapa   pentingnya   peran   bauran 
pemasaran   yang   tepat   dalam   suatu   perusahaan,untuk   itu   penulis  mengambil   judul 
penelitian tentang:





1. Bagaimana   penerapan   bauran   pemasaran   yang   terdiri   dari   produk,   harga, 
promosi dan distribusi pada PT. Batik Danar Hadi Surakarta ?













Dapat  memperoleh  gambaran   secara   langsung   tentang  perusahaan  dan  dapat 
memberikan   pengalaman   serta   menambah   pengetahuan   tentang   masalah 
pemasaran dan promosi penjualan.
7. Bagi Perusahaan
PT.   Batik   Danar   Hadi   dapat   mengunakan   hasil   penulisan   ini   sebagai   bahan 
masukan untuk meningkatkan strategi pemasaran perusahaan.
8. Bagi Pihak lain


















Data   yang   diperoleh   secara   langsung   dari   perusahaan   yang  menjadi   objek 
























yang   dilakukan,   jenis   media   yang   digunakan   serta   alasan   mengunakan   media 
tersebut, selain itu disajikan pula tabel data mengenai volume penjualan dari tahun 






Pemasaran merupakan salah  satu  dari   kegiatan­kegiatan  pokok yang dilakukan 
oleh para pengusaha dalam upanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, 
untuk mendapatkan laba dan berkembang.
Pengertian   pemasaran   menurut   Lamb   dkk   (2001)   adalah   suatu   proses 
perencanaan  dan  menjalankan  konsep,  harga,  promosi,   dan  distribusi  sejumlah   ide, 
barang,   dan   jasa   untuk   menciptakan   pertukaran   yang   mampu  memuaskan   tujuan 
individu dan organisasi.
Sedangkan menurut Kismono (2001 : 293), pemasaran adalah sekelompok orang 
aktivitas   yang   saling  berkaitan   yang  dirancang  untuk  mengidentifikasikan   kebutuhan 
konsumen   dan   mengembangkan   distribusi,   promosi   dan   penetapan   harga   serta 
pelayanan untuk memuaskan kebutuhan konsumen pada tingkat keuntungan tertentu.
B. Strategi pemasaran
Strategi   pemasaran   merupakan   rencana   yang   menjabarkan   ekspektasi 
perusahaan akan  dampak dari   berbagai  aktifitas  atau  program pemasaran  terhadap 
permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu.  Strategi pemasaran 
dapat ditentukan setelah produsen mengetahui segmen pasar dan posisi produknya.





masyarakat   lain   untuk  mendapatkan   laba   atau   perbandingan   yang  menguntungkan 
















menghadapi   segmen  pasar   yang   di   perolehnya   dari   kegiatan   segmentasi   pasar, 
segmentasi   pasar   tersebut   adalah   Strategi   konsentrasi,   strategi   ini   merupakan 




Bauran  pemasaran  adalah  kombinasi  dari   empat   variable  atau  kegiatan  yang 
merupakan   inti   dari   sistem   pemasaran   perusahaan,   yakni:   produk,   struktur   harga, 
kegiatan promosi, dan sistem distribusi. (Swastha ; 1996 : 42).
Bauran   pemasaran   adalah   campuran   dari   variable­variabel   pemasaran   yang 





Produk   merupakan bentuk  fisik  dan non­fisik  yang memuat  nilai  dan 
manfaat   yang  di   tawarkan  oleh  produsen.  Kualitas   fisik  suatu  produk  dapat 
diukur   dari   berbagai  hal,   yaitu   :   bentuk,   fitur,   kinerja,   konforman,   keawetan, 
kehandalan, mudah diperbaiki, gaya dan desain. Berdasarkan atas pengertian 




Produk   formal   adalah   produk   yang   merupakan   penampilan   atau 










Produk   Inti  merupakan  manfaat   inti   yang   di   tampilkan  oleh   suatu 
produk kepada konsumen dalam memenuhi kebutuhan serta keinginannya. 




Produk  menyeluruh  merupakan   produk   yang   diperluas  mencakup 
berbagai   tambahan  manfaat   yang   dapat   di   nikmati   oleh   konsumen   dari 
produk   inti   yang   di   belinya.   Tambahan   manfaat   itu   dapat   berupa 
pemasangan   instalasi,   pemeliharaan,   pemberian   garansi   serta 
pengirimannya.  Oleh  karena   itu  apabila  produk  semakin  banyak  manfaat 










































Merupakan   atribut   yang   sangat   penting   untuk  mempengaruhi   konsumen 
agar mereka tertarik dan kemudian membelinya.
2) Bungkus atau kemasan produk
Merupakan   atribut   dalam   pembeli   mengambil   keputusan  membeli   suatu 
barang kerena kemasannya menarik.
3) Merk atau brand
a)   Nama   merek   (brand   name)   diperlukan   untuk   membedakan   dalam 
memasarkan produk dengan produk lain. 
b) Trade mark (merek dagang,  simbol  merek) dinyatakan dalam bentuk 
simbol atau logo desain, warna atau huruf tertentu.
4) Label






















a) Para  pemakai   awal  mengadakan  pembelian  ulang  dan     diikuti   oleh 
pembeli­pembeli potensi.
b) Tingkat laba tinggi, sehingga menarik pesaing masuk dalam bisnis.





dan   promosi   dagang   diintensifkan,   anggaran   R   &   D   ditambah   dengan 
maksud agar menemukan produk dengan versi yang lebih baru.
8) Tahap penurunan
Pada tahap ini  masyarakat   sudah tidak  lagi menyenangi produk tersebut 
sehingga penjualan akan merosot tajam.
5. Harga
Harga   adalah   dasar,   kerangka   penetapan   harga   jangka   panjang   yang 
menetapkan harga panjang yang menetapkan harga awal untuk sebuah produk dan 
dimaksudkan   untuk  memberikan   arah   untuk   pergerakan   harga   pada   daur   hidup 
produk. (Lamb dkk, 2001: 435) 
Harga yaitu sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang 




Terjadinya   harga   ditentukan   oleh   penjual   dan   pembeli.   Semakin 
besar daya beli konsumen, semakin besar pula kemungkinan bagi penjual 

















Dalam metode  ini,  penjual  atau produsen menetapkan harga  jual  untuk 
satu   unit   barang   yang   besarnya   sama   dengan   jumlah   biaya   per   unit 




Pedagang   yang   membeli   barang­barang   dagangan   akan   menentukan 
harga jualnya setalah menambahkan harga beli dengan sejumlah mark­up.
HARGA BELI + MARK UP = HARGA JUAL

























harga.   Pengawasan   pemerintah   dapat   diwujudkan   dalam   bentuk: 















konsumennya.  Advertensi   ini   dapat   dilakukan  oleh  pengusaha  melalui   surat 
kabar, radio, majalah, bioskop, televisi ataupun dalam bentuk poster­poster yang 
dipasang di pinggir jalan atau tempat­tempat yang strategis. Dengan membaca 







Promosi   penjualan   adalah   merupakan   kegiatan   perusahaan   untuk 
menjajakan produk yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga konsumen 
akan  mudah   untuk  melihatnya   dan   bahkan   dengan   cara   penempatan   dan 
pengaturan tertentu maka produk tersebut akan menarik perhatian konsumen. 
Cara lain lagi dapat kita lihat dengan memasang produk tersebut di etalase toko 
yang   mudah   dilihat   orang   lewat   bahkan   dilengkapi   pula   dengan   dekorasi 
tertentu sehingga akan menarik perhatian para calon pembelinya. Bentuk lain 
yang   termasuk   pula   dalam  sales   promotion   ini   adalah  dengan  memberikan 
kepada calon konsumen contoh atau  sample  produk kepada produk kepada 
pengunjung toko secara gratis dengan harapan mereka akan mencoba produk 
tersebut   dan   dengan  mencobanya  mereka   akan   tertarik   dan   senang   untuk 
menggunakan produk tersebut. Bentuk lain lagi yang juga sering dilakukan oleh 
pengusaha   dalam   kategori   ini   adalah   mengadakan   demonstrasi   dari 
penggunaan produk tersebut. (Gitosudarmo, 1999 : 238)
c. Personal Selling 
Personal   selling  merupakan   kegiatan   perusahaan   untuk   melakukan 
kontak langsung dengan para calon konsumennya. Dengan kontak langsung ini 
diharapka akan terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara pengusaha 






namun   juga   tidak   seperti   iklan,  perusahaan  sponsor   tidak  mengeluarkan 
biaya untuk waktu dan ruang beriklan. Publisitas biasanya dilakukan dalam 
bentuk   berita   atau   komentar   editorial   mengenai   produk   atau   jasa   dari 
perusahaan.   Bentuk­bentuk   ini   dimuat   dalam  media   cetak   atau   televisi 
secara   gratis   karena   perwakilan   media  menganggap   informasi   tersebut 
penting dan layak disampaikan kepada khalayak mereka. Dengan demikian 
publisitas   tidak  dibiayai  oleh  perusahaan yang mendapatkan manfaatnya. 
(Shimp,   2003:   6).   Sedangkan  menurut   Gitosudarmo   (1999   :   239)   yang 
membedakan publisitas dengan iklan adalah bahwa publisitas bersifat berita 
yang   tidak   komersial   sedangkan   iklan   lebih   bersifat   komersial   di   mana 











a. Ada beberapa alternative  saluran distribusi  menurut  Swastha  (1996:  207) 
adalah:
1) Produsen ­ Konsumen
Merupakan   bentuk   saluran   distribusi   yang   paling   pendek   dan   paling 






yang   mendirikan   toko   pengecer   untuk   melayani   penjualan   langsung 
kepada konsumen.
3) Produsen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen
Saluran   distribusi   ini   disebut   sebagai   saluran   distribusi   tradisional. 
Produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah yang besar kepada 
pedagang besar saja,  tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh 
pengecer   dilayani   pedagang   besar,   dan   pembelian   oleh   konsumen 
dilayani pengecer saja.
4) Produsen – Agen – Pengecer – Konsumen 
Produsen  memilih   agen   (agen   penjualan   atau   agen   pabrik)   sebagai 
penyalurnya.
5) Produsen – Agen – Pedagang Besar – Pengecer –   Konsumen 
Untuk   mencapai   pengecer,   produsen   sering   menggunakan   agen 
sehingga   perantara   dalam   penyaluran   barangnya   kepada   pedagang 








1) Mengurangi   tugas  produsen  dalam kegiatan  distribusi 
untuk mencapai konsumen.
2) Perantara   dapat   membantu   bidang   pengangkutan 
dengan menyediakan alat­alat transportasi sehingga meringankan beban 
produsen.
3) Perantara   dapat   membantu   menyediakan   perjalanan 
dan jasa reparasi yang dibutuhkan untuk beberapa jenis produk tertentu.
4) Perantara   dapat   membantu   dibidang   penyimpanan 
dengan menyediakan fasilitas­fasilitas penyimpanan.
Setelah produsen menentukan saluran distribusi yang akan 
digunakan   perusahaan,   produsen   perlu   menentukan   jumlah   perantara 
(intensitas   distribusi)   untuk   ditempatkan   sebagai   perantara   pada   tingkat 




sebanyak  mungkin   untuk  mencapai   konsumen,   agar   kebutuhan  mereka 
cepat   terpenuhi.   Biasanya   pasar   yang  dilayani   cukup   luas.  Produk   yang 
disalurkan   melalui   distribusi   insentif   ini   yaitu,   produk   konsumsi   jenis 
konvenien.
e. Distribusi Selektif
Produsen   yang   menggunakan   distribusi   selektif   ini   berusaha   memilih 









Kerangka  pemikiran  merupakan  panduan  dasar  bagi   suatu  penelitian   tentang 
pokok bahasan yang  ingin  diteliti  dan yang  ingin  dicapai  dalam penelitian.  Kerangka 
pemikiran   dinyatakan   dalam   bentuk   skema   sederhana,   tetapi  memuat   pokok­pokok 





























Promosi  meliputi   berbagai   aktivitas   komunikasi   dengan   calon   konsumen,   yang 
tentu  memerlukan  biaya  yang   tidak  sedikit.  Aktivitasnya  akan  dapat  membantu 
perusahaan untuk membujuk orang agar membeli produk.
d. Distribusi
Merupakan bagian pemasaran yang meliputi  segala aktivitas dan  terlibat  dalam 
transfer fisik produksi dari perusahaan ke konsumen atau pemakai langsung dan 
hal tersebut memerlukan biaya yang tidak sedikit dalam pelaksanaannya.
Kombinasi   dari   empat   variabel   atau   kegiatan   merupakan   inti   dari   sistem 
pemasaran  perusahaan   yang   bertujuan  untuk  meningkatkan   volume  penjualan   agar 









Danarsih  dengan nama orang  tuanya,  Bapak Hadipriyono.  Kemudian pada  tahun 
1967 perusahaan ini berubah menjadi perusahaan perseorangan yang mendapat izin 
usaha dari Departemen Perdagangan No. 95.850.
PT.   Batik   Danar   Hadi   pada  mulanya   adalah   perusahaan   perseorangan   yang 
merupakan  home   industry,   yang   perusahaannya  menyediakan   bahan   baku   dan 
pengolahan. Sedangkan para buruh perusahaannya mengerjakan di rumah masing­






















perubahan   susunan   permodalan.   Modal   dasar   perusahaan   diubah   menjadi   Rp 
10.000.000.000,00 terdiri dari 10.000 saham dengan nilai nominal Rp 1.000.000,00 
per saham. Modal ditempatkan dengan disetor penuh sebesar Rp 6.000.000.000,00 



































filosofi   perusahaan   yang  mengakar   kuat   pada   seni   tradisional   yang   diusungnya, 
fasilitas dan keahlian dalam menejemen usahanya.





s. Usaha­usaha   lainnya   yang   tidak   bertentangan   dan   tidak  melanggar   undang­
undang yang  berlaku.
Berdirinya PT. Batik Danar Hadi sesuai dengan anjuran pemerintah, yaitu:








Salah   satu   unsur   yang   terpenting   dalam  mendirikan   perusahaan 
adalah menentukan  lokasi  perusahaan. Lokasi  perusahaan yang dimaksud di  sini 
adalah  tempat kegiatan perusahaan dalam menjalankan operasi  produksinya dan 











Surakarta,  dari  mulai  berdirinya  perusahaan   ini   belum pernah  berpindah   tempat. 
Perusahaan ini mempunyai dua bangunan dengan fungsi berbeda, bangunan terletak 
di  bagian depan digunakan untuk rumah batik atau lebih dikenal dengan sebutan 









dan  lokasi  perusahaan sangat  dekat  dengan penginapan wisatawan sehingga 
perusahaan mudah dalam memasarkan produknya.
f. Dari segi transportasi







Di   Solo   dan   sekitarnya   sudah   banyak   terdapat   tenaga   kerja   yang   terlatih, 
berpengalaman  dan   terampil   dalam  bidang   batik,   sehingga   perusahaan   tidak 
perlu bersusah payah mencari tenaga kerja.
Cabang­cabang lokasi pemasaran PT Batik Danar Hadi, antara kain :









Struktur   organisasi   adalah   suatu   kerangka   yang   menunjukkan 
hubungan   antara   jabatan  maupun   bidang   kerja   yang   satu   dengan   yang   lainnya 
sehingga akan tampak struktur kepegawaiannya. Dengan adanya struktur organisasi 
yang   baik,   maka   akan   dapat   diketahui   mengenai   kedudukan,   tanggung   jawab, 
wewenang, tugas dan kewajiban dari masing­masing pegawai.



































































Merupakan   badan   tertinggi   dalam   organisasi   perusahaan   yang   anggotanya 
diangkat  dan diberhentikan oleh Rapat  Umum Pemegang Saham. Fungsi  dan 
tugas dari Dewan Komisaris adalah sebagai berikut:
4) Mengawasi   jalannya   perusahaan,   agar   tindakan   yang   dilakukan   oleh  para 
direksi beserta staffnya tidak menyimpang dari tujuan yang telah ditetapkan.













Menghubung­hubungkan,   menyatupadukan   dan   menyelaraskan 






Memperbaiki   kekurangan­kekurangan   dan   ketidakpastian   yang   timbul 
pada organisasi dan tata kerja.
31. Bertanggung jawab atas kelangsungan dan kelancaran perusahaan.




5) Menciptakan  motif   yang  mengikuti   kemauan  pasar,   dikaitkan  dengan  hasil 
observasi serta motif yang yang diingikan oleh kehendak pasaran eksport.
6) Dalam   menjalankan   tugas,   seksi   ini   bertanggung   jawab   langsung   pada 
Direktur Utama.
7) Menciptakan   berbagai   variasi  design,   dari   yang   tradisional   hingga   yang 
bernuansa modern, sehingga terdapat banyak pilihan yang ditawarkan.
8) Mengamati   gejolak   atau   keinginan   konsumen   terhadap   motif­motif   batik 
terbaru.
d.  Internal Auditor 
Pendamping   dan   monitoring   segala   aktivitas   manajemen   perusahaan,   yang 
laporannya disampaikan langsung kepada Direktur Utama, adapun tugas Internal  
Auditor adalah:





6) Memberikan  rekomendasi  hasil  pekerjaan dari  masing­masing  bagian,  baik 
mengenai keuangan dan manajemen.
t. Electronic Data Processing (EDP)
Bagian   ini   terdiri   dari   koordinator,   analisis  system   programmer,   operator   dan 
maintenance, bertugas:
3) Membantu   pekerjaan   yang   dilakukan   oleh   semua   bagian   di   perusahaan 
dengan menggunakan perangkat komputer.
4) Menciptakan analisis sistem yang sesuai dengan keadaan pekerjaan masing­
masing   bagian   dan   dilanjutkan   dengan   pembuatan   program.   Dalam 













4) Bertugas   memasarkan   dan   menawarkan   hasil   produksi   perusahaan, 
mendistribusikan hasil­hasil produksi ke rumah­rumah Batik Danar Hadi dan 
cabang­cabang di seluruh Indonesia dan mendistribusikan ke luar negeri.






5) Bertanggung   jawab   terhadap   penerimaan,   penyimpanan   dan   pengeluaran 
uang untuk keperluan perusahaan.






6) Melakukan   penganalisaan   keuangan,   melaporkan   data   keuangan   dan 
pembukuan perusahaan.
7) Bertanggung   jawab   terhadap   keamanan   dokumen­dokumen   keuangan 
perusahaan.
8) Mencatat   kekayaan   perusahaan   dan   bertugas   membuat   grafik   keuangan 
perusahaan.
9) Pada   setiap   akhir   periode,   membuat   neraca   dan   laporan   rugi­laba 
perusahaan.





4) Mengatur,   menyiapkan   dan  menjamin   agar   kebutuhan   tiap   begian   dalam 
perusahaan dapat terpenuhi pada waktu yang telah ditetapkan.
aa.Bagian Personalia
Bagian   personalia   menangani   masalah   kepegawaian   dan   ketenagakerjaan. 
Pekerja merupakan salah satu faktor yang dapat menjalankan proses produksi. 



















Karyawan  menerima   upah   atau   gaji   atas   jasa   yang   diberikan   kepada 
perusahaan setiap awal bulan, yakni setiap tanggal 1 (satu).
35.Karyawan Harian













Pemeriksaan   dan   Pengobatan,   Jaminan   Kesehatan,   Jaminan   Beribadat, 




b) Untuk   perkembangan   pengetahuan   dan   kemampuan   serta   terwujudnya 
tenaga­tenaga terampil dalam berbagai bidang sesuai dengan kebutuhan 
perusahaan.






c) Pihak  Pengusaha   mengakui   organisasi   atau   Serikat   pekerja 
seluruh Indonesia Unit Kerja PT. Batik Danar Hadi sebagai satu­satunya 
organisasi   pekerja   dalam   lingkungan   perusahaan,   bernama   Federasi 
Serikat  Pekerja  Seluruh   Indonesia   (FSPSI)  Unit   Kerja  PT.  Batik  Danar 
Hadi.
















Apabila   terdapat  kekosongan atau kekurangan  tenaga kerja  yang harus 












5) Memantau   perkembangan   harga   bahan   yang   diperlukan   perusahaan, 
mengambil   dan  memeriksa  bahan­bahan  dari   pemasok   serta  bertanggung 
jawab atas pembuatan laporan pembelian.









menguraikannya   secara   terperinci,   berdasarkan   data­data   yang   diperoleh   dari 







5) Mempersiapkan   segala   sesuatu   yang   dubutuhkan   dalam   proses   produksi. 




Pendistribusian   tugas   ini   disesuaikan   dengan   order   pembuatan,   dan 








dan   kualitas   atas   bahan   baku   tersebut   dapat   disediakan   sesuai   dengan 
kebutuhan PT. Batik Danar Hadi. Kain mori ini mempunyai empat macam yaitu 
































5) Memproduksi   secara   pesanan,   untuk   produksi   jenis   ini   biasanya   konsumen 
membawa sendiri motif yang diinginkan, atau bisa juga dari motif yang ditawarkan 
perusahaan.
6) Memproduksi   secara   terus­menerus,   yaitu  menciptakan   produk­produk   baru 
yang sesuai  dengan selera  konsumen.  Kemudian memperkenalkannya kepada 
masyarakat atau konsumen.




Proses   ini   dilakukan  dengan   proses   cap   pada   kain  mori,  motif   batik   ini 
biasanya motif modern dan kombinasi.
3) Proses Tulis















(k) Coletan,  yaitu  pemberian  warna pada bagian   tertentu  yang diinginkan 
dengan menggunakan kuas bambu.
(l) Tutupan, yaitu menutup bagian yang telah dicolet dengan malam, agar 
apabila   bagian   bagian   lain   dicelup   warna,   maka   warna­warna   yang 
diinginkan tidak berubah.





malam   dan   menutup   motif   cecek­cecek,   dilakukan   guna   proses 
pewarnaan berikutnya.




(1) Membuat   obat,   yaitu   mencampur   obat   batik 
menjadi satu.








(11) Mendasari,  yaitu  memberi  warna dasar  pada kain  dengan warna 
dasar tertentu yang diinginkan.





(15) Kompor,   yaitu   digunakan   untuk  mengeringkan   warna   pada   kain 
setelah proses prada, mendasari, siraman, nyoga, dan hitam, agar 
warnanya tidak tercampur.
(16) Curen,   yaitu   mengeringkan   warna   setelah   proses   di   atas   pada 
jahitan kain yang panjang.
Untuk lebih jelasnya proses produksi tersebut dapat digambarkan pada skema berikut ini :



































Merupakan   produk   dasar   perusahaan   PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta, 




Selain   memproduksi   batik,   perusahaan   Batik     Danar   Hadi   Surakarta   juga 
memproduksi   bahan   jadi,   jenis   ini   dibuat   untuk  meningkatkan  value   added 
product basic melalui perancang busana yang kompeten.
7. Aspek Pemasaran
Setelah   menerima   bahan­bahan   batik   bagian   produksi,   bagian 
pemasaran   memegang   peranan   penting.   Adapun   tugas   dari   bagian   ini   adalah 
sebagai berikut :
f. Memasarkan produk dengan cara berikut :

































a. Memperoleh   pengalaman   kerja   dan   pengetahuan   secara   langsung   tentang 
berbagai aktivitas dalam dunia kerja.
b. Memperdalam   pengetahuan   yang   terkait   dalam   bidang   industri   di   tempat 
magang kerja.
c. Menambah  wawasan   tentang   informasi   serta  melatih   pola   pikir   mahasiswa 
untuk  dapat  menggali  permasalahan,  yang kemudian akan dianalisis  dan dicari 
penyelesaiannya.
d. Sebagai   perbandingan   antara   teori   dan   kenyataan   di   lapangan   sebagai 
gambaran permasalahan yang sebenarnya dan mencoba memberikan solusi dan 
penerapannya.













1) Terjalinnya  hubungan   kerja   sama yang   lebih  baik  dengan  perusahaan  yang 
ditempati untuk magang kerja.





3) Mendapat  masukan­masukan   yang   dapat   digunakan   sebagai   pertimbangan 
perusahaan dalam menyelesaikan permasalahan yang ada.
4. Keuntungan
Keuntungan  menempuh magang  kerja  dalam  rangka  penyelesaian  studi  di 
Program Diploma 3 adalah sebagai berikut:
a. Kemudahan dalam identifikasi masalah tugas akhir.































21)Mengunjungi  galeri  PT.  Batik  Danar  Hadi,  untuk melihat  koleksi­koleksi  batik 
mulai dari batik Indonesia, sampai luar negri seperti Cina, Thailand, India dan 









garmen   batik   yang  memproduksi   kebutuhan   sandang   berupa   kain   dan   pakaian   jadi 
dengan motif batik. Tujuan dari PT. Batik Danar Hadi yaitu melestarikan budaya bangsa 
khususnya yang bersifat tradisional yaitu dengan mempertahankan dan mengembangkan 
budaya batik  asli  Solo  supaya  tetap   lestari  pada  masyarakat  globalisasi  sekarang  ini, 
sesuai dengan mottonya  yaitu “Tradisi Batik Asli”. Logo pada PT. Batik Danar Hadi juga 
mencerminkan   bahwa   Danar   Hadi   adalah   batik   asal   Solo.  Logo  merupakan   bagian 







inti   dari   sistem   pemasaran   perusahaan   karena   memegang   peranan   penting   dalam 
menawarkan   produk   yang   dihasilkan   kepada   konsumen   sehingga   perusahaan   dapat 
memaksimalkan hasil penjualannya.




untuk diperhatikan,  dimiliki,  dipakai,  atau dikonsumsi  sehingga dapat  memuaskan 
keinginan dan kebutuhan konsumen.
Dalam   memasarkan   produknya,   perusahaan   Danar   Hadi 
memperhatikan atribut produk yang merupakan suatu komponen sifat­sifat  produk 
yang  menjamin  agar  produk   tersebut   dapat  memenuhi   kebutuhan  dan  keinginan 
yang diharapkan oleh  konsumen.  Atribut  produk   tersebut  meliputi  desain  produk, 
merek atau  brand  yang dinyatakan dalam bentuk simbol,  desain dan warna atau 
huruf   tertentu  ,   bungkus   atau   kemasan   produk,   dan   label.   Atribut   produk   yang 
diterapkan PT. Batik Danar Hadi Surakarta antara lain :
d. Desain Produk
Desain   produk   merupakan   atribut   yang   sangat   penting   untuk 
mempengaruhi   konsumen   agar   tertarik.   PT.   Batik   Danar   Hadi   mendesain 
produk­produk batik dengan melakukan modifikasi produk. Dahulu batik identik 
digunakan oleh orang  tua dan mayoritas dikenakan pada acara  formal  saja, 




1) Menciptakan   jenis   produk   batik   dengan  model   yang   beragam.  Adapun 








2)  Menciptakan pola  batik  yang dengan berbagai  variasi  design  dari  yang 
bernuansa tradisional hingga modern.
3) Memantau   dan  membuat  model­model   busana   yang  up   to   date  yang 
mengikuti  kemauan pasar yang dirancang oleh perancang busana yang 
kompeten.





Dengan   menerapkan   modifikasi   produk   tersebut,   maka   akan   menjadi 
keunikan tersendiri bagi perusahaan. Selain dilihat dari nilai seni, estetika, serta 
daya tarik produk, maka akan menjadi keunggulan perusahaan untuk bersaing 







dagang   yang   sama   dengan   nama   perusahaan,   yaitu  Danar  Hadi.  Merk   ini 
digunakan  untuk  semua produk  yang  dihasilkan  oleh  PT.  Batik  Danar  Hadi. 
Pemberian   merek   ini   diharapkan   menjadi   identitas   tersendiri   bagi   produk 
perusahaan agar dapat membedakannya dengan produk pesaing. 
Dengan  memiliki  merek   atau  brand  yang  mudah   diingat   dan  mudah 
dihafalkan maka  identitas  produk akan cepat  dikenal  dan cepat   tertanam di 
benak konsumen.
f. Kemasan
Pengemasan  (packaging)  merupakan   proses   yang   berkaitan   dengan 







4) Produk   yang   sudah  dikemas  dalam  Polybag  dimasukkan  dalam karton 
atau Master Packaging yang lebih besar.
Bagi perusahaan kemasan mempunyai peran dan fungsi, yaitu :
3) Pelindung   bagi   produk,   yaitu   melindungi   produk   dari   kotoran   dan   air, 
sehingga produk tidak mudah rusak dan aman dipakai oleh konsumen.
4) Mempermudah   penyimpanan   dan   transportasi,   kemasan   yang   dipakai 
dalam   melindungi   produknya   dapat   mempermudah   penyimpanan   dan 
transportasi karena bentuk dari kemasan tersebut.
c.. Label
Label  merupakan sebuah piranti  untuk menandai  sebuah produk atau 
keterangan mengenai produk oleh perusahaan yang membuat produk tersebut 
yang berupa  tulisan.  Label  yang ada pada produk batik  Danar  Hadi  berupa 
brand  label,  yaitu berupa  tulisan merek “Danar  Hadi”.  Pemberian  label  pada 












Supaya   dapat   sukses   dalam   memasarkan   suatu   barang   atau   jasa   setiap 






harga  pada  produknya  adalah  untuk  mendapatkan   laba  maksimal   sehingga 
mampu   mendapatkan   pengembalian   investasi   yang   diambil   dari   laba 









berdasarkan   pada   biaya   yang   dikeluarkan   dalam   menghasilkan   produk, 
ditambah persentase tertentu sebagai keuntungan yang diinginkan perusahaan. 
Namun,  penulis   tidak  mendapatkan   informasi  penetapan  harga  secara   rinci, 
karena hal tersebut merupakan rahasia perusahaan. Dalam sistem pembayaran 
untuk produknya oleh konsumen, perusahaan menetapkan pembayaran secara 
kontan   atau  cash  dan   kredit.   Pembayaran   kredit   biasanya   dilakukan   untuk 












dibidang   usaha   sejenis,   PT.  Batik   Danar   Hadi   Surakarta   menerapkan   strategi 
promosi sebagai berikut :
c. Periklanan atau Advertising
Periklanan   atau  advertising  dilakukan   sebagai   alat   komunikasi   untuk 
menyampaikan pesan agar  mendapatkan respon dari  konsumen dan umpan 
balik dapat diterima sehingga terjadi transaksi yang menguntungkan. Kegiatan 
periklanan   yang   dilakukan   PT.   Batik   Danar   Hadi   bertujuan   untuk 




Media   surat   kabar   lokal   untuk   wilayah   Surakarta   yang 
sering digunakan oleh PT. Batik Danar Hadi, seperti Solopos, Joglo Semar, 
dan Suara Merdeka. Biasanya perusahaan menggunakan media surat kabar 







menarik   seluruh   indra   pemirsa.   Untuk   kawasan   Surakarta,   perusahaan 











Media  yang digunakan PT.  Batik  Danar  Hadi  dalam 




yaitu   dapat   dilihat   kapan   saja   dan   dimana   saja   oleh   konsumen   karena 
jangkauannya lebih luas serta memudahkan konsumen untuk mendapatkan 
informasi   yang   lengkap   mengenai   produk   yang   ditawarkan   perusahaan 
karena   berisi   gambar   atau   bentuk   produk   dan   harganya   tanpa   harus 
berkunjung   ke   rumah  Batik  Danar  Hadi.   Informasi   yang   tersaji   didukung 
dengan   warna   dan   gambar   yang   menarik   dimaksudkan   agar   lebih 

















Peragaan   busana   adalah   suatu   kegiatan   yang 
mempertunjukkan karya atau busana yang dapat diragakan atau digerakkan. 
Kegiatan   ini   merupakan   salah   satu   ajang   promosi   untuk   mengenalkan 
produk atau karya tersebut.
Kegiatan  peragaan  busana yang  dilakukan oleh  PT.  Batik  Danar  Hadi 
Surakarta   biasanya   diselenggarakan   di  Rumah  Batik   pusat   atau   cabang 
Rumah   Batik   lainnya.   Kegiatan   peragaan   busana   ini   juga   merupakan 
kegiatan promosi  yang penting karena peragaan busana mempunyai efek 
langsung dengan konsumen. Melalui acara peragaan busana ini, PT. Batik 





500.000,­   untuk   konsumen   yang   sudah   ditentukan.   Biasanya   Voucher 
diberikan pada konsumen apabila konsumen membeli produk dalam jumlah 











memperoleh  bahan  mentah  yang  cukup  dan  berkesinambungan  pada  harga 




dalam  satu   kawasan,   yaitu   di  Surakarta   karena  agar  mempermudah  antara 
bagian penjualan dan stok barang dengan bagian administrasi.
Lokasi   tersebut   sangat   menguntungkan   perusahaan,   ditinjau   dari 
beberapa faktor, yaitu:
1) Dari segi pemasaran
Lokasi   perusahaan   sangat   baik   sebab   daerah   ini   merupakan   daerah 




sangat   mudah   untuk   menemukan   perusahaan   ini,   dan   mudah   untuk 
dijangkau oleh kendaraan umum dan kendaraan pribadi konsumen.
b. Saluran Distribusi
Saluran   distribusi  merupakan   cara   yang   digunakan   oleh   perusahaan 
untuk  menyalurkan   produk   batik   agar   sampai   kepada   konsumen.  PT.  Batik 
Danar Hadi  memasarkan produknya menggunakan  lembaga penyalur karena 
perusahaan   menyadari   bahwa   hal   ini   tidak   mungkin   dilakukan   sendiri. 
Perusahaan   menggunakan   saluran   distribusi   langsung   dalam   memasarkan 
produknya.   Pada   saluran   distribusi   langsung   perusahaan   sebagai   produsen 
menjual produknya tanpa melalui perantara. Perusahaan  memasarkan produk 
batik  ke beberapa  toko­toko milik  perusahaan sendiri  atau  produsen sendiri. 
Fungsi toko atau rumah batik adalah mengambil alih sebagian tugas dari pusat, 







penetapan   harga,   kegiatan   promosi,   dan   saluran   distribusi   mempunyai   dampak 














2004 12.402.460.580,06    9.464.110.494,38   24.299.827.456,45
2005 7.839.036.715,78 9.102.311.702,61  16.941.348.418,39
2006 7.056.727.926,97 9.146.561.577,74  16.203.289.504,71





Dari   tabel   dan  diagram  tersebut   dapat   dilihat   volume  penjualan  PT.  Batik 
Danar Hadi di wilayah Surakarta selama kurun waktu lima tahun, yaitu pada tahun 
2004 – 2008. Dapat diketahui bahwa volume penjualan mengalami perubahan dari 
tahun   ke   tahun.   Pada   tahun   2004   volume   penjualan   (dalam   rupiah)   sebesar 
24.299.827.456,45,  mengalami  penurunan  pada   tahun  2005  menjadi  16.941.348.418,39, 
kemudian mengalami sedikit penurunan lagi menjadi 16.203.289.504,71 pada tahun 
2006.  Kemudian pada tahun 2007 mengalami kenaikan menjadi  24.024.118.831,10. 






kurun   waktu   lima   tahun   ini   cenderung   stabil   sehingga   perusahaan   dapat 









PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta  melakukan  modifikasi   produknya 
dengan   cara  menciptakan   pola   batik   yang   bervariasi,  dengan  memantau   dan 
membuat model­model busana yang mengikuti perkembangan jaman, menentukan 








Plus   Pricing   Method,   yaitu   dengan   menetapkan   harga   jual   produk   dengan 
menjumlahkan antara biaya total dengan laba yang diinginkan perusahaan. Oleh 
karena   itu,   perusahaan  menilai   penggunaan  metode  penetapan  harga   tersebut 




Kegiatan   promosi   dilakukan   PT.   Batik   Danar   Hadi   Surakarta   bertujuan 











potongan harga atau  diskon,  peragaan busana  (fashion show)  dan  voucher. 
Kegiatan   promosi   penjualan   yang   dilakukan   diharapkan   dapat   mendorong 
jumlah pembelian yang besar.
7. Distribusi
Untuk   wilayah   Surakarta,   PT.   Batik   danar   Hadi   dalam   memasarkan 
produknya   ke   konsumen  menggunakan   saluran   distribusi   langsung   yaitu   tanpa 
menggunakan   perantara.  Perusahaan   secara   langsung  menyalurkan   produknya 








mengalami   penurunan   pada   tahun   2005  menjadi  16.941.348.418,39,   kemudian 
mengalami sedikit  penurunan  lagi menjadi  16.203.289.504,71  pada tahun 2006. 
Kemudian pada tahun 2007 mengalami kenaikan menjadi  24.024.118.831,10. Dan 
tahun 2008 meningkat lagi menjadi 29.293.151.585,89. Volume penjualan tertinggi 












menengah   keatas.   Hal   itu   ditunjukkan   dengan   penetapan   harganya   yang 
cenderung   tinggi,   sedangkan   mayoritas   masyarakat   Surakarta   berpenghasilan 




3. Periklanan   dalam   bentuk   papan  billboard  tentu   saja   sangat   efektif,   namun 
pemasangan iklan billboard Danar Hadi sebaiknya tidak hanya berupa gambar logo 
batik   Danar   Hadi   saja,   tetapi   dalam   desain  billboardnya   dapat   menggunakan 
seorang model atau publik figur yang sedang  pose dengan mengenakan pakaian 
batik Danar Hadi,  maka  iklan  billboard  tersebut  terlihat  lebih menarik dan dapat 
mempengaruhi minat pembaca.
4. Untuk   saluran   distribusi   hendaknya   perusahaan  dapat  membuka  outlet  di  mall 
besar yang ada di Solo, seperti  Solo  Grand Mall,  karena  mall merupakan lokasi 
yang ramai pengunjung sehingga tepat untuk digunakan sebagai media memajang 
atau  memperkenalkan produk batik Danar Hadi.
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